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UstuG EDUKACYJUNO-SZKOLENIOWYCH

Program: ,Trening skutecznej sprzedazy” — warsztat z
kamerg— 2 dni — poziom podstawowy

Dla kogo?:

7 Kadra Handlowa, Stuzby sprzedazowe w Organizacjach, Pracownicy, ktérzy maja kontakt
z Klientami zaréwno od strony sprzedazy jak i obstugi

Rezultaty szkolenia:

7 Dowiesz sie jak wyglada efektywny proces sprzedazy

7 Zrozumiesz, dlaczego klienci nie chca kupi¢ od Ciebie

7 Nauczysz sie bada¢ potrzeby Klientéw

7 Dowiesz sie jak pozyskiwaé niezbedne informacje od Klienta, aby przekona¢ go do zakupu
7 Bedziesz umiat dopasowaé wtasciwie swojg oferte do oczekiwan klientéw

7 Przestaniesz bac sie podstawowego zastrzezenia ,ZA DROGO”...

Metody realizacji:

7 Cwiczenia indywidualne # Interaktywny wyktad
7 Cwiczenia zespotowe #  Testy
77 Symulacje 77 Sesje z kamera* - opcja

77 Case study

Program warsztatu:

Modut 1: Runda otwarcia — ok. 0,5 h

77 Przedstawienie celéw i planu zajeé.

=

77 Ustalenie regut wspétpracy.

=2

77 Poziomy kompetencji z punktu widzenia psychologii i ich wykorzystanie w pracy Handlowca.

Sposoby prowadzenia modutu:

Przedstawienie sie prowadzacego oraz uczestnikdw, programu oraz metod pracy,
zastosowanie ¢wiczen tzw. ,lodotamaczy” w celu pokonania barier wewnetrznych, pisemne ustalenie
zasad pracy.

Uzycie ¢wiczen umystowych, majgcych na celu przedstawienie psychologicznego postrzegania
rzeczywistosci przez uczestnikdw, jako inspiracja do wprowadzenia zmian w ich mentalnosci
i postawie.

Modut 2: Typologia klienta oraz analiza czynnikéw podejmowania decyzji —ok. 2 h

7 Typologia i segmentacja Klientéw. Decydenci, Straznicy i Uzytkownicy.

7% Stany emocjonalne klientéw — niezbedna analiza pre-sprzedazowa.

##  Zaleznosci prowadzenia skutecznej rozmowy handlowej vs. stan emocjonalny rozméwecy.
7# Motywy decydujace o zakupie.

7#  CEwiczenia i podpowiedzi do sytuacji.
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Modut 3: Fazy kupowania i sprzedawania. Proces i etapy sprzedazy Ut 16 EDUKACYING-SZKOLENGWYCH
ok.2h

7 Powiekszanie salda portfela
o ,Zdobywanie” nowych klientdw — zasady i sposoby.
o Sprzedaz relacyjna do obecnych klientéw — zasady i sposoby
7 Jak dziata¢, aby klient po raz kolejny wybrat nasze rozwigzanie?
7 Sposoby przejécia z czesci obstugowej na sprzedazowg
7 Algorytmy , przejécia sekretarki” — czyli sposoby dotarcia do decydentéw przez telefon
7 Podstawowe btedy Doradcéw.
7 Cwiczenia i wskazéwki praktyczne.
7 Micro scenki z zastosowaniem omawianych narzedzi

Sposoby prowadzenia modutow:

Przedstawienie w formie interaktywnej prezentacji, zagadnied zwigzanych z budowa
i analizg stanéw emocjonalnych cztowieka. Wstep do analizy transakcyjnej, czyli przedstawienie
stereotypdw zachowania klienta na bazie ¢wiczen z uczestnikami.

Przeprowadzenie mikro-scenek z wybranymi uczestnikami obrazujacych tzw. ,teorie gory
lodowej”, czyli zobrazowanie obszaréw odpowiedzialnych za podejmowanie decyzji u klienta.

Teoretyczne przedstawienie tzw. ,Metody 7 krokéw od NIE do TAK”, czyli uswiadomienie
uczestnikom etapow oraz faz kupowania i sprzedawania.
Pierwszy set sposobdw i trickow sprzedazowych niezbednych do zbudowania relacji.

Modut 4: Infiltracja i badanie prawdziwych potrzeb klienta — ok. 4 h

7 Pierwsze wrazenie, jako fundament nawigzania relacji.
7 Konotacja, czyli dobér odpowiednich stéw w sprzedawaniu.
o Fachowe stownictwo... pomaga czy przeszkadza?
o Jakich zwrotéw uzywac a jakie sg zakazane w sprzedazy?
7 Techniki odkrywania, co motywuje klienta do dziatania.
7 Praktyka - socjotechniki rozpoznawania potrzeb klientéw.
77 Cwiczenia i wskazowki — jak skutecznie odkrywa¢ rzeczywiste potrzeby?
7 Cwiczenia z kamera w obszarze badania potrzeb.

Sposoby prowadzenia modutu:

Cwiczenia z grupa, obrazujace znaczenie teorii, ze nigdy nie masz drugiej szansy zrobi¢
pierwszego dobrego wrazenia. Omowienie technik wywierania wptywu na drugiego cztowieka na bazie
konkretnych przyktadéw z grupy.

Przeprowadzenie mikro-scenek obrazujgcych dotychczasowy model sprzedazy na bazie konkretnego
przyktadu z grupy.

Cwiczenia na rozpoznawanie potrzeb i oczekiwan klientéw z wykorzystaniem socjotechnik
kodowania oraz innych technik sugerujacych. Interaktywne wdrozenie socjotechniki pozyskiwania
informacji oraz przeéwiczenie poznanej metody w grupie oraz parach.
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Modut 5: Struktura ,,dobrze skrojonej oferty”. Narzedzia finalizujgce DR UG B KACING - S BLE IO
sprzedaz mono i multi-produktowa — ok. 3,5 h

7@ Okreslenie najlepszego momentu do przedstawienia oferty.

7 Metody i techniki prezentacji oferty.

7 Finalizowanie sprzedazy mono i multiproduktowej.

7 Praktyczne éwiczenia stosowania psychotechnik prezentacyjnych.

Sposoby prowadzenia modutu:

Wskazanie dogodnych momentéw do przedstawiania oferty na podstawie przyktaddw
z grupy. Teoretyczne przedstawienie techniki prezentowania oferty na bazie wybranego przyktadu oraz
przecwiczenie socjotechniki w podgrupach.

Krotkie inscenizacje przyktadéw modelowego przedstawienia oferty na bazie studium
przypadku.

Modut 6: Strategie dziatania w sytuacji zastrzezen tzw. Trudny klient — ok. 3,5 h

77 Techniki radzenia sobie w sytuacjach zastrzezeri wypowiedzianych i niewypowiedzianych.

7#  Zasady wykorzystania empatii w sytuacjach trudnych.

7 Roztadowanie emociji i sposoby tagodzenia zastrzezen.

7 Algorytmy dziatan w trudnych sytuacjach. Techniki i sposoby na wypracowanie kompromisu
oraz asertywnych rozwigzan.

7# Sprzedawanie ceny i sposoby argumentacji przy zastrzezeniach cenowych.

7 ,Ale konkurencja daje wiecej... taniej...” - Skuteczne sposoby reakcji

7# Cwiczenia i praktyczne wskazéwki praktyczne.

Sposoby prowadzenia modutu:

Przedstawienie i prze¢wiczenie technik radzenia sobie z zastrzezeniami klientéw. Zbudowanie
z grupy konkretnych rozwigzan problemdw z Panstwa branzy z uzyciem precyzyjnych sfomutowan
jezykowych. Tworzenie ,recept” - skryptéw do rozmowy.
Interaktywne uzupetnienie wiedzy na bazie wybranych przypadkdéw z obszaru analizy transakcyjnej
oraz przekazanie praktycznych sposobéw tagodzenia emocji np. przy reklamacjach klientow.

Wprowadzenie i przeéwiczenie psychotechnik ,sprzedazy wysokiej — korzystnej ceny” oraz
zdefiniowanie metod argumentacji stownej przy zastrzezeniach cenowych.
Cwiczenia z przyktadami z grupy.

Modut 7: Pomost w przysztosé — ok. 0,5 h

77 Co wykorzystam w przysztosci? Metoda START — STOP-CONTINUE, czyli co nowego zaczynam
robié, co zaprzestaje a czego nie zmieniam?

77 Podsumowanie szkolenia. Sesja pytar i odpowiedzi.

7# Rekomendacje do nastepnych dziatari rozwojowych
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